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Abstrakt 
Obsahem této bakalářské práce je analýza a zhodnocení současného stavu informačního 
systému ve firmě Ing. Antonín Hrubý za účelem odhalení, zdali je nutné tento 
informační systém měnit a jakým způsobem. Dále bude obsahovat mé doporučení, jaká 
opatření by se měla implementovat s ohledem na využívání informačního systému, aby 
došlo k zefektivnění činnosti firmy a bylo možné rozšiřovat její působnost. 
Abstract 
The content of this bachelor thesis is the analysis and evaluation of the current state of 
the information system in the company Ing. Antonín Hrubý in order to reveal whether 
this information system needs to be changed, and in which way. It will also contain my 
recommendation about the adjustments and changes that should be implemented with 
regard to usage of the information system to help the company work in more efficient 
way and make its expanding possible. 
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analýza, Porterův model pěti konkurenčních sil, Helios, mobilní aplikace, školení. 
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Vzhledem k tomu, že žijeme obklopeni informacemi, je informační systém 
v současnosti pro jakoukoliv firmu životně důležitým orgánem nehledě na její oborové 
zaměření, velikost nebo organizační strukturu. V době, kdy se na nás informace valí 
odevšad a prodejci se snaží oslovit zákazníky všemožnými způsoby, firmy často 
zapomínají samy na sebe a na to, jak vlastně probíhá jejich komunikace a organizace 
vevnitř.  
Samozřejmostí se stalo používání e-mailů, někde se můžeme setkat s nástěnkami 
a nalepovacími papírky, které připomínají dávno minulé století. Ale kvalitní informační 
systém? „K čemu mi to vlastně bude?“ ptají se podnikatelé mnohdy nechápavě. 
V rámci své bakalářské bych se tedy chtěla zaměřit na optimalizaci nástroje, který 
pomůže společnosti zlepšit kvalitu vnitřní organizace a zároveň by zajišťoval spolehlivý 




CÍLE A METODY PRÁCE 
Cílem mé bakalářské práce je ve firmě Ing. Antonín Hrubý provést analýzu 
informačního systému a jejích procesů, na základě čehož navrhnu změny vedoucí ke 
zlepšení efektivnosti řízení a využívání informačního systému při řešení problémů, 
s nimiž se firma potýká a které budou zároveň uspokojovat v maximální míře její 
požadavky.  
Firma Ing. Antonín Hrubý je mála firma, která podniká v oblasti elektrotechniky, 
poskytování služeb, servisu hardwaru a softwaru a prodeji elektronického zboží. Byla 
založena v roce 2011. Moje bakalářská práce soustředí pozornost na informační systém 
této společnosti. V této firmě jsem jistou dobou vykonávala praxi a občas tam 
i vypomáhám, čili jsem měla a mám možnost vyzkoušet si práci s jejich informačním 
systémem a vím, jak to ve společnosti funguje.  Společnost využívá informační systém 
Helios RED Start. 
V této práci se tedy budu zabývat analýzou stávajícího informačního systému firmy, 
jeho zhodnocením a výběrem nového. Nejprve bude provedena analýza současného 
stavu IS včetně popisu fungování jednotlivých částí a na základě těchto poznatků budou 
vypracovány slabé a silné stránky informačního systému a zároveň celé firmy pomocí 
metody SWOT, abych získala komplexní přehled o situaci ve firmě. Také použiji 
Porterův model pěti konkurenčních sil pro analýzu konkurenčního prostředí a jejího 
strategického řízení. 
Po těchto analýzách a jejich zhodnocení se pokusím navrhnout konkrétní změny, které 
napomůžou k zefektivnění a zjednodušení práce zaměstnanců firmy a řešení problémů, 




1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
Tato část bakalářské práce obsahuje souhrn základních pojmů a teoretických 
východisek využívaných v následujících kapitolách. V prvních částech se budu věnovat 
seznámení se základními pojmy týkající se oboru informatika a informačních systémů. 
Dále objasním zkratku ERP jako základní model informačního systému a zmíním i 
CRM koncepci. Na konec představím metody analýzy, konkrétně SWOT a Porterův 
model pěti sil.  
1.1 Informace 
Pod pojmem informace si v dnešní době lze představit nejrůznější informace a také na 
toto téma existuje spousta názorů a definic. Úplně na počátku všeho známý matematik 
Claudie Shannon tvrdil, že informace je: „Statistická pravděpodobnost výskytu signálu 
či znaku, který odstraňuje apriorní neznalost příjemce. Čím menší je pravděpodobnost 
výskytu daného znaku, tím větší má informace hodnotu pro svého příjemce.“  (9, s. 19) 
Z hlediska managementu Peter Drucker řekl: „Znalosti a informace jsou jediným 
smysluplným zdrojem. Tradiční výrobní faktory (práce, půda, kapitál) nezmizely, ale 
staly se druhořadými. Hlavním producentem bohatství jsou informace a znalosti.“ (10, 
s. 21) 
Na informace také můžeme nahlížet ze tří různých hledisek. Lze ji chápat jako zprávu, 
čili vjem, který splňuje tři požadavky, z nichž první je syntaktická relevance. To 
znamená, že ten, kdo zprávu přijímá, ji musí umět detekovat a rozumět jí. Druhým 
požadavkem je sémantická relevance. Subjekt tedy musí vědět, co zpráva znamená, co 
vypovídá o něm a o jeho okolí. Poslední požadavek, pragmatická relevance, znamená, 
že zpráva musí mít pro subjekt nějaký význam (5, s. 11). 
Pokud zasadíme informace do informační společnosti a budeme hledat jejich význam, 
lze tvrdit, že jsou klíčovým nositelem inovačních proměn v období informační 
společnosti. Jejich porozumění je pak klíčové pro oblast podnikání a managementu (11, 
s. 12). 
Pro praktickou aplikaci je důležité si uvědomit, že pod pojmem informace také můžeme 
rozumět data, kterým jejich uživatel v procesu své interpretace přisuzuje určitý význam 




Data jsou hlavním předmětem operací v informatice. Mohou být různě strukturována a 
organizována. Můžeme si je představit jako obyčejné zaznamenání skutečnosti a sama o 
sobě nemají téměř žádnou vypovídací hodnotu. Až na základě jejich zkoumání a 
analýzy můžeme z dat vydolovat relevantní informace (3, s. 32–33). 
Jak uvádí Sodomka (9, s. 20), data jsou přesto tím, co informační systémy převážně 
obsahují. „Data představují neodmyslitelný prvek podnikového informačního systému. 
Jsou nositeli zaznamenaných skutečností souvisejících s aktivitami podniku a zároveň 
jsou schopna přenosu, interpretace a zpracování.“ 
Sodomka (9, s. 20) pak data dělí do tří následujících skupin: 
 Data o společenských podmínkách podnikání zkoumají demografické, sociální 
a ekonomické trendy, pracovní síly, dostupnost materiálu, kapitálu a další 
faktory, které ovlivňují firmu. 
 Data o trhu zkoumají nabídku, poptávku, konkurenci a celkové dění na trhu. 
 Interní data umožňují tzv. „poznat svůj podnik“ a díky tomu určit vhodnou 
reakci na okolí. Za interní data je považováno obchodní a finanční plánování, 
predikce vývoje, data o podnikových zdrojích, data vnitřních norem, pravidla 
a procedury podniku. 
1.3 Znalosti 
S pojmem data a informace se znalosti velmi úzce váží. Významná data totiž používáme 
k rozhodování, tím pádem se pro nás stávají informací a jsou spojena i se znalostí. 
K tomu potřebujeme většinou znalosti okolí a daného oboru, abychom se mohli správně 
rozhodnout, zda jsou pro nás data relevantní, jak je přetvoříme na informaci, a co z toho 
pro nás plyne v rámci procesu rozhodování. To všechno je velmi subjektivní, protože 
každý člověk má jiné znalosti a rozhoduje se tedy jinak. 
Většinou tento proces probíhá tak, že vlastnosti reálného světa zadáme do počítače 
(informačního systému) ve formě dat, tam jsou uchovávána a uživatelé s nimi mohou 
libovolně pracovat podle své potřeby, aby z nich dostali potřebné informace. Na jejich 
základě s pomocí zkušeností a znalostí z management může vytvářet strategii a vizi 
podniku (8, s. 9). 
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1.4 Informační systém 
1.4.1 Systém 
Systém jako obecný pojem lze pojmout jako: „uspořádanou množinu prvků spolu 
s jejich vlastnostmi a vztahy mezi nimi, jež dohromady jako celek vykazují určité 
vlastnosti.“ (7, s. 15) 
Je ale třeba podotknout, že pro zkoumání efektivnosti se hodí jen systémy s cílovým 
chováním, u kterých můžeme jasně definovat jejich účel (7, s. 15). 
1.4.2 Informační systém 
„Informační systém můžeme chápat jako množinu prvků, jejich vzájemných vazeb 
a určitého chování.“ (5, s. 4) 
Za informační systém ale můžeme obecně považovat jakoukoliv výměnu informací 
mezi zaměstnanci firmy. Může být realizován více způsoby, ať už ve formě 
jednoduchých informačních tabulí a nástěnek, ale v současné době se nejvíce využívají 
informační systémy se základem v informačních technologiích (7, s. 15). 
Na informační systémy můžeme nahlížet z několika pohledů.  
Informační systémy z pohledu architektur 
Tento pohled definuje koncepční rámec řešení informačního systému. Zvolená 
architektura by měla odpovídat strategickým cílům podniku a potřebám jejich uživatelů.  
Také by měla být navržena tak, aby bylo možné v rámci informačního systému provádět 
menší změny. Dále je důležité, aby byl celkově systém efektivní, s daty nakládal 
spolehlivě a bezpečně (5, s. 5–6). 
 Globální architektura je základním schématem informačního systému a 
poskytuje tak celkový pohled. 
 Dílčí architektura je tvořena dílčími bloky, které se zaměřují na podrobnější 
návrhy informačního systému podle různých hledisek. 
o Funkční architektura rozděluje informační systém na dílčí části 
postupnou dekompozicí globální architektury. 
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o Procesní architektura je zaměřená na přípravu efektivní reakce podniku 
na externí události, čehož se dosáhne popisem procesů a datových toků, 
neautomatizovaných činností a akcí. 
o Technická (hardwarová) architektura určuje, jaké bude technické 
vybavení. K tomu používá schémata a specifikace počítačových sítí, 
serverů apod. 
o Technologická architektura slouží pro určení způsobu zpracování 
aplikací, dat, vnitřní stavbu aplikací a jejich uživatelské rozhraní. 
o Datová architektura slouží pro návrh datové základny organizace. 
V praxi to tedy znamená, že vyjdeme z některého z datových modelů a 
vytvoříme datový diagram společně s tabulkami struktur vět, které pak 
poslouží pro tvorbu samotné databáze. 
o Programová (softwarová) architektura definuje programovou skladbu 
informačního systému a vazby mezi jednotlivými programy. 
o Komunikační architektura slouží pro definici vnějšího rozhraní 
systému a jeho komunikace s okolím. 
o Řídicí architektura zabezpečuje pravidla a standardy systému. Lze sem 
zařadit i orgware jako organizační strukturu a pravidla fungování 
systému (5, s. 5-6). 
Informační systémy z pohledu úrovně řízení 
Známe 3 základní typy řízení – strategické, taktické a operativní. Jsou vzájemně 
propojené a navazují na sebe. Liší se ale hlavně tím, čeho chtějí dosáhnout, a o čem jsou 
řídicí pracovníci na jednotlivých úrovních oprávněni rozhodovat (5, s. 6-7). 
Největší množství informací je potřeba na nejnižší úrovni operativního řízení, naopak 
na nejvyšší úrovni je pro rozhodování potřeba čím dál víc externích informací z okolí 
podniku (5, s. 6-7). 
 CIM (computer-integrated manufacturing) slouží pro přímé řízení 
technologických procesů. Jako příklad lze uvést NC stroje řízené počítačem. 
 TPS (transaction processing systems) zajišťují řízení transakcí a používají se 
hlavně pro operativní řízení. 
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 MIS (management information systems) jsou určeny pro taktické řízení a mají 
za účel poskytnout data v sumarizované nebo agregované podobě. Jsou tedy 
hodně využívány pro řízení a rozhodování o ekonomice podniku. 
 DSS (decision support systems) slouží jako podpora při rozhodování. Většinou 
se jedná o analýzy dat z MIS ve formě přehledných tabulek nebo grafů. 
 OA (office automation) má za úkol automatizovat administrativu pomocí 
textových editorů nebo elektronických kalendářů a dalších podpůrných 
kancelářských nástrojů. Používá se na všech úrovních řízení. 
 EIS (executive information systems) jsou systémy výhradně pro vrcholové 
vedení na strategické úrovni. 
 EDI (electronic data intercharge) se zaměřuje na komunikaci podniku s okolím 
– zákazníky, bankami, úřady apod. (5, s. 6-7). 
Informační systém z pohledu okolí 
Pro okolí je nejdůležitější sledovat, jaké probíhají datové toky uvnitř a vně podniku a 
mezi kým. Dochází k interakci mezi podnikem a jeho zákazníky na základě nabídky a 
poptávky a mezi dalšími zainteresovanými stranami (banky, dodavatelé, odběratelé, 
dopravci) (5, s. 7). 
Informační systém podle holisticko-procesního pohledu 
Informační systémy by se podle Sodomky (9, s. 77) měly klasifikovat dle jejich 
praktického uplatnění ve shodě s nabídkou dodavatelů a požadavky na řízení 
podnikových procesů. K tomu slouží holisticko-procesní pohled. 
 ERP (enterprise resource planning) je jádro celého systému a zahrnuje interní 
podnikové procesy. 
 CRM (customer relationship management) se zabývá řízení vztahu se 
zákazníky. 
 SCM (supply chain management) slouží k řízení vztahů s dodavateli a jeho 
součástí bývá APS systém, který slouží k plánování a rozvrhování výroby, 
 MIS (management information systém) je manažerský informační systém pro 
sběr dat z výše uvedených systémů i externích zdrojů, čímž dává potřebné 




„Systémová integrace pak poskytuje prostředky k vytvoření a permanentní údržbě 
podnikového informačního systému, a to jak na technologické, tak i řídicí, projektové 
a strategické úrovni.“ (9, s. 77) 
1.5  ERP 
„Informační systém kategorie ERP definujeme jako účinný nástroj, který je schopen 
pokrýt plánování a řízení hlavních interních podnikových procesů, a to na všech 
úrovních, od operativní až po strategickou.“ (9, s. 77) 
Ke klíčovým interním procesům, které se řídí pomocí informačních systémů, patří: 
 výroba, 
 vnitřní výrobní logistika, 
 lidské zdroje, 
 ekonomika (9, s. 77). 
Na ERP systémy je kladeno hned několik požadavků. Je třeba, aby byly výkonné, 
spolehlivé a bezpečné. K tomu je nutné, aby byl ERP systém provozován na 
architektuře klient/server, aby byly použity odpovídající technologie (hardware a 
software) a dodržovaly se základní pravidla bezpečnosti informačních systémů (9, s. 
77). 
ERP systémy musí také splňovat 5 základních vlastnosti: 
 automatizace a integrace hlavních podnikových procesů, 
 sdílení dat a postupů v celém podniku 
 vytváření a zpřístupňování informací v reálném čase 
 schopnost zpracovávat historická data 
 celostní přistup k prosazování ERP koncepce (9, s. 77). 
1.5.1 Klasifikace ERP systémů 
ERP systémy můžeme dělit podle schopnosti pokrýt a integrovat 4 základní výše 
zmíněné interní procesy (9, s. 150). 
 All-in-One – systémy, které dokážou plně pokrýt 4 základní interní procesy. 
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 Best-of-Breed – poskytují detailní funkcionalitu nebo jsou orientované jen na 
určitý obor podnikání, takže nemusí pokrývat všechny klíčové procesy. 
 Lite ERP – představují specifickou nabídku určenou pro malé a středně velké 
podniky. Jsou typické tím, že mají nižší cenu a jsou obvykle nějak omezené 
(funkcionalita, počet uživatelů, možnosti rozšíření) (9, s. 150). 
1.5.2 Kustomizace 
ERP systémy jsou jako celek standardizovanou aplikací. To ale většinou pro potřeby 
podnikání a používání v praxi nestačí, proto dochází k přizpůsobování informačního 
systému podle požadavků zákazníka. Tomuto procesu se říká kustomizace. Většinou se 
jedná o úpravu struktury funkcí a komunikace, definice organizační struktury, úpravy a 
naplnění číselníků, úpravy standardních výpočtů apod. (3, s. 83-85). 
1.6 CRM 
CRM zabezpečuje řízení vztahů se zákazníky. Jedná se zároveň o uspokojování jejich 
potřeb a řízení jejich ziskovosti. V dnešní době je svázána s marketingem. Proto je 
nutné podívat se zvlášť na CRM koncepci (strategii) a procesy (9, s. 358). 
1.6.1 Procesní pohled na CRM 
Jsou to externí procesy, které jsou součástí obchodního cyklu, do kterého patří: 
 Řízení kontaktů, kde dochází k řízení samotné komunikaci se zákazníky 
prostřednictvím všech kanálů. Jedná se o průřezový proces, protože zasahuje 
všechny ostatní CRM procesy. K jeho automatizaci se využívá technologie 
kontaktního centra. 
 Řízení obchodu zahrnuje objednávkový cyklus a prolíná se s řízením marketingu 
a servisními službami. Pro automatizaci se používá SFA (sales force automation). 
 Řízení marketingu má na starost management marketingových zdrojů při 
realizaci marketingových kampaní. Cílem marketingu je identifikovat potenciální 
zákazníky a vytvořit nové obchodní příležitosti. Pro automatizaci se využívá EMA 
(entrerprise marketing automation). 
 Servisní služby slouží pro zajišťování záručního i pozáručního servisu pro 
zákazníky a nabídku dalších služeb, které napomáhají v tom, aby si podnik získal a 
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zachoval zákazníkovu věrnost a přízeň. Prolínají se celým obchodním cyklem a 
dělí se proto na předprodejní, prodejní a poprodejní. (9, s. 358–359). 
1.6.2 CRM koncepce 
Při automatizaci CRM procesů musíme myslet na to, že by měly zároveň podpořit 
konkurenční strategii firmy a získávání důležitých informací. Společně s dalšími 
strategiemi tvoří rámec pro definici konkurenční strategie. Procesně orientovaná CRM 
koncepce by měla efektivně využívat možnosti CRM systému a vést k sladění využití 
komunikace, optimalizaci procesů a porozumění požadavkům cílových zákazníků (9, s. 
363-365). 
Koncepce můžeme dělit na: 
 Globální koncepce, která je typická pro velké společnosti. Má jednotný typ všech 
procesů a téměř nevyžaduje lokalizaci. 
 Globální, lokálně uzpůsobená koncepce se uplatňuje tam, kde je třeba si některé 
podmínky přizpůsobit a změnit (např. modifikace workflow, rozdělení 
funkcionality do hybridního portfolia). 
 Lokální koncepce pro potřeby spíše malých a středních organizací. Vyznačuje se 
specifickým CRM řešením pro každý trh (9, s. 365). 
1.7 Metody analýzy 
1.7.1 SWOT analýza 
SWOT analýza je analytická technika na zhodnocení vnitřních a vnějších faktorů 
ovlivňujících úspěšnost firmy nebo realizaci konkrétního záměru. Podle Blažkové 
(2007, s. 155) je jejím cílem analyzovat silné a slabé stránky podniku z vnějšího a 
vnitřního pohledu tak, aby bylo možné je analyzovat a připravit plán, podle kterého se 
na ně zareaguje. Název SWOT analýzy je zkratkou z prvních písmen anglických názvů 
oblastí, na které se analýza zaměřuje: 
 S – strengths – silné stránky, 
 W – weaknesses – slabé stránky, 
 O – opportunities – příležitosti, 
 T – threats – hrozby (1, s. 155–159). 
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Většinou se zapisuje do tabulky ve formě tzv. SWOT matice, tedy tabulky o velikosti 
4x4. To bývá také závěrečný výstup, jelikož je to metoda rychlá, přehledná a efektivní 
(1, s. 155–159). 
 
Obrázek 1: SWOT matice (Zdroj: úprava zdroje (1)) 
Vnitřní faktory, tedy silné a slabé stránky, poukazují na to, s čím disponuje organizace, 
ať už jsou to slabiny nebo pozitiva, čeho tedy může využít, na co si naopak dát pozor. 
Tyto věci se dají do jisté míry ovlivnit a změnit. Příležitosti a hrozby naopak spadají do 
vnější kategorie, která už je mimo sféru vlivu organizace, je tedy pouze na ní to, zda 









1.7.2 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Pro analýzu mikrookolí firmy a odhalení hrozeb a příležitostí podniku se také používá 
tzv. Porterův model pěti konkurenčních sil, který vyvinul E. Porter z Harward School of 
Business Administration (2, s. 17–23).  
 
Obrázek 2: Porterův model pěti konkurenčních sil (Zdroj: (2)) 
Těmi zmiňovanými pěti silami, na které se model zaměřuje, jsou: 
 rizika vstupu potenciálních konkurentů, 
 rivalita mezi stávajícími podniky, 
 smluvní síly kupujících, 
 smluvní síly dodavatelů, 












2 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
V této části bakalářské práce se zaměřím na popis a analýzu firmy a jejího informačního 
systému od základních údajů přes analýzu trhu a hlavní pozornost zaměřím na popis 
informačního systému pomocí doporučených metodik i na základě vlastního 
pozorování.  
Na závěr provedu vyhodnocení analýz, které budou sloužit jako podklad pro návrh 
vlastního řešení odhalených problémů firmy. 
2.1 Základní údaje o firmě 
Obchodní firma: Ing. Antonín Hrubý 
Místo podnikání:  Boršovská 2222/50, 697 01 Kyjov 
IČO:   87876469 
Datum založení: 30. 5. 2011 
Právní forma:  OSVČ 
2.1.1 Historie firmy 
Jak už je vidět ze základních údajů, firmu založil Ing. Antonín Hrubý v roce 2011 jako 
živnostník. Začínal ze skromných poměrů poskytovat připojení k internetu 
domácnostem v Kyjově a nabízet základní služby jako jsou opravy, servis a poradenství 
v oblasti IT.  
Na veřejnosti vystupuje pod jménem FastNet, toto jméno není nikde oficiálně zapsáno, 
ale objevuje se jako jméno webového portálu i na reklamních předmětech firmy. 
Na základě dobrých referencí, sítě kontaktů a doporučení se jeho oblast působnosti 
postupně rozrůstala na celý region Kyjovska, který čítá kolem 15 vesnic a menších 
měst.  
Jelikož práce přibývalo, přijal k sobě jednoho stále zaměstnance, který zde působí již 3 
roky jako jeho podpora ve všech oblastech. Na první pohled se to zdá málo vzhledem 
k počtu činností a velikosti působnosti, skutečností ovšem je, že na spoustu 
specializovaných činností využívá outsourcing. 
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Firma se v poslední době zapojila i do velkých projektů, jakým bylo například dodání 
vybavení nové počítačové učebny na Klvaňově gymnáziu a střední škole zdravotnické, 
příspěvkové organizaci v Kyjově, zavedení kabeláže a komputerizace nové pobočky 
TOP CENTRUM CAR v Hodoníně, zavedení kamerového systému do posilovny 
Fitness Ravell v Kyjově nebo správa IT v Domě s pečovatelskou službou v Kyjově. 
Kromě toho poskytuje servis a podporu předním a významným firmám v Kyjově a okolí 
(zavádění a podpora informačních systémů, monitorovací systémy, návrh a realizace 
datových sítí do domácností a bytových domů, prodej HW a SW). Jako vedlejší činnost 
nabízí také tvorbu a správu webových stránek nebo marketingové kampaně pomocí 
sociálních sítí a IT nástrojů. 
Díky všem těmto činnostem a navíc rozšiřování poskytování internetu do okolí a 
kvalitou přístupu a práce si firma v okolí vybudovala dobrou pověst, na jejímž základě 
získává nové zakázky a zákazníky. 
Vzhledem k novým příležitostem a zlepšujícím se podmínkám na trhu se firma rozhodla 
pro zlepšení svého fungování, aby byla efektivnější, zaměřila se na standardizaci a 
zpracování svých pracovních postupů a byla tak připravená na případné přijetí nových 
stálých zaměstnanců nebo práci se stážisty, kteří hledají praxi v oboru. 
2.2 Předmět podnikání 
 Výroba, instalace, opravy elektrických strojů a přístrojů, elektronických a 
telekomunikačních zařízení, 
 výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona, 
 zprostředkování obchodu a služeb, 
 velkoobchod a maloobchod, 
 poskytování software, poradenství v oblasti informačních technologií, 
zpracování hostingové a související činnosti a webové portály, 
 poradenská a konzultační činnost, zpracování odborných studií a posudků, 
 reklamní činnost, marketing, mediální zastoupení, 
 poskytování připojení k internetu (11). 
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2.3 Organizační struktura 
2.3.1 Majitel 
Ing. Antonín Hrubý je majitelem a zároveň vedoucím celé firmy. Má na starost řízení 
firmy ve všech ohledech, zajišťuje práci, nové zakázky, kontakt se zákazníky i 
dodavateli. Zároveň je vykonavatelem servisních prací. Má na starosti také veškerou 
administrativu. 
2.3.2 Technik 
IT technik dostává přidělenu práci od majitele a vykonává ji dle jeho pokynů. Má na 
starost vydávání a přijímání zboží na sklad, servisní práce, podporu a pomoc 
zákazníkům. Zajišťuje většinu manuálních, přípravných a pomocných prací. Nepodílí se 
na řízení firmy ani na administrativě. 
2.3.3 Externí výpomoc 
Účetní 
Účetnictví a vedení daní je řešeno pomocí outsourcingu. Účetní má na starost vedení 
této části administrativy a její zápis do příslušné části informačního systému. 
Webový administrátor 
Webový administrátor má na starost jak chod firemního webu, tak i profilů na 
sociálních sítích a vedení reklamy. Jelikož to není práce na plný úvazek a nevyžaduje 
tolik času, je rovněž řešena formou outsourcingu. Kromě toho má webový administrátor 
v případě požadavku od zákazníka na starost vytvoření kompletního webového portálu 
na míru od návrhu designu až po programování a správu. 
Stážisti a brigádníci 
V případě zájmu firma nabízí stáže a brigády pro začínající studenty v oboru na dobu, 
která jim bude vyhovovat. Spadají přímo pod majitele a jsou zodpovědní za výkon své 
práce po dobu trvání stáže nebo odborné praxe. 
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2.4 Obchodní situace 
2.4.1 SWOT analýza firmy 
 
Obrázek 3: SWOT analýza firmy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Silné stránky 
Největší devizou firmy je její spolehlivost a kvalita odvedené práce ve spojení se 
zkušenostmi vedení a komunikace se zákazníky, která je na vysoké úrovni. Firma si za 
svou krátkou historii vybudovala v regionu dobré jméno a síť kontaktů v okolí, běžně 
tak získává zakázky na základě doporučení a nemusí investovat do nákladné reklamní 
kampaně. 
Slabé stránky 
Firma je poměrně malá a na množství práce, které si nabírá, už přestává stačit. Navíc je 
fungování firmy naprosto závislé na majiteli, který má v rukou veškerou výkonnou moc 
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S tím se pojí momentální nedostatek kvalifikované pracovní síly. Firma má 2 výkonné 
zaměstnance. Na majiteli leží i administrativa a chod celé firmy. 
Další slabinou je absence procesů nebo směrnic. Všechny činnosti jsou prováděny 
intuitivně na základě nejlepšího uvážení toho, kdo je právě vykonává. To vede 
k nedorozuměním a nesprávnosti zacházení i s IS. 
Co se týče marketingu, i ten je veden velmi intuitivně. Firma nemá žádnou jednotnou 
vizuální stránku ani organizovanou reklamní kampaň. Stránky na sociálních sítích 
nejsou aktualizovány. V pořádku nejsou ani webové stránky, které jsou dvou rozdílných 
doménách a neodpovídají standardům HTML5 a CSS3. Pro prodej navíc chybí e-shop. 
Příležitosti 
Pro firmu teď nastává velká příležitost zlepšit své postavení na trhu, a to hlavně 
prostřednictvím vylepšení webových stránek a propojením a efektivním využíváním 
sociálních sítí, kde se teď nachází většina potenciálních zákazníků, které by mohla 
oslovovat. To vše by mohla doplnit o organizovanou reklamní kampaň a vybudovaný e-
shop. 
Zásadní příležitost je prozkoumat možnosti informačního systému, jeho používání a jak 
by se dal využít ke zlepšení efektivnosti firmy. Otevírá se možnost pro proškolení 
zaměstnanců. Zároveň se otevírá možnost náboru nových zaměstnanců, kteří by firmě 
odlehčili při jejím vysokém pracovním vytížení. 
Hrozby 
Největší hrozbou pro každé odvětví je, když najednou dojdou zdroje nutné pro chod 
společnosti. V tomto případě je tato hrozba ne tak závažná, protože firma není zatížena 
úvěrem ani dluhem, nicméně finanční krize může kdykoliv znovu zasáhnout, protože 
konkurence v odvětví je velká. 
Další hrozbou je odchod zákazníků ke konkurenci, která má propracovanější reklamu a 
lákavější akce a nabídky. Také jsou to větší společnosti, které mohou v rámci své 
strategie jít až na dumpingové ceny, což by bylo pro ostatní likvidační. 
Také hrozí zhoršení podmínek dodavatelů, což by vedlo k nutnosti zvýšit ceny a 
nelibosti zákazníků, kteří by hledali lepší nabídku u konkurence. 
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2.4.2 Porterův model pěti sil 
Firma se zaměřuje na trh zboží a služeb z oboru IT a elektroniky a komunikační 
infrastruktury. V této analýze se zaměřím na pět klíčových faktorů, které ovlivňují 
úspěch nebo neúspěch firmy na trhu. 
Konkurence 
Po průzkumu trhu jsem došla k závěru, že se v regionu vyskytuje hned několik firem 
s podobným zaměřením, portfoliem a zacílením na zákazníky. Mezi ty největší patří: 
 GT Net, s. r. o., 
 Amedeo, s. r. o., 
 FLEXTRON electronic s. r. o., 
 Ing. Jiří Tesařík. 
V regionu existuje ještě několik menších firem, ale i kamenných obchodů velkých 
řetězců zaměřujících se na prodej elektroniky a spotřebičů, ty přímou konkurenci 
nepředstavují.  
Co se týká vstupu nové konkurence, je tato pravděpodobnost asi střední. Trh už je 
v současné době sice poměrně nasycen velkým množstvím IT firem s podobným 
zaměřením, současná ekonomická situace ale nahrává do karet podnikavým lidem, kteří 
se v tomto odvětví chtějí uplatnit. Tato skutečnost by firmu a její vyhlídky neměla 
ohrozit. 
Dodavatelé 
V rámci své obchodní činnosti navázala firma spolupráci s několika velkými dodavateli 
HW a SW, který pak poskytuje svým zákazníkům buď ve formě zboží nebo služeb. 
Například můžeme uvést: 
 T. S. BOHEMIA a. s., 
 eD' system Czech, a.s., 
 SWS a.s., 
 AT Computers a.s., 
 ALGORIT CZECH, s. r. o., 
 ASPA, a.s., 
 IPMEDIA s.r.o. 
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Vyjednávací síla těchto dodavatelů je velká, protože jsou to velké firmy a diktují si cenu 
a podmínky, za kterých bude spolupráce probíhat. Tím ovlivňuje výslednou cenu 
výrobku a služby firmy. Na druhou stranu je dodavatelů hodně a proto není problém 
porovnávat ceny a vybrat to nejlepší a nejlevnější řešení. 
Zákazníci 
Mezi hlavní zákazníky patří hlavně fyzické osoby a domácnosti v Kyjově a okolí. 
Kyjov má podle Českého statistického úřadu přibližně 11 500 obyvatel (údaj platný k 1. 
1. 2015) a celý region Kyjovska zahrnuje dalších 10 mikroregionů. Cílovými zákazníky 
firmy jsou proto lidé ve věku 20–65 let a malé a střední firmy. 
Typičtí zákazníci: 
 Delta mlýny Kyjov, 
 TOP CENTRUM CAR Kyjov a Hodonín, 
 školy: 
o Klvaňovo gymnázium a střední škola zdravotnická Kyjov, příspěvková 
organizace, 
o SOŠ automobilní Kyjov, příspěvková organizace, 
o Z. Š. J. A. Komenského Kyjov, příspěvková organizace, 
o Z. Š. Ždánice, příspěvková organizace, 
 Fitness Ravell, 
 Dům s pečovatelskou službou Kyjov. 
Smluvní síla zákazníků se liší podle jejich velikosti a významnosti. Zejména velké školy 
a rozrůstající se organizace jsou pro firmu a její další existenci důležité, jejich 
vyjednávací síla je teda velká. Naopak menší zákazníci, jako jsou domácnosti, 
živnostníci a fyzické osoby, disponují menší vyjednávací silou, protože k výdělkům 
firmy přispívají jen malou částí a ztráta části této skupiny by nebyla tak kritická. 
Substituty 
Pro služby a zboží nabízené firmou Ing. Antonín Hrubý existuje velké množství 
substitutů, ty se liší zejména kvalitou, cenou a dalšími parametry jako např. země 
původu, délka životnosti apod. Firma sama se snaží nabízet zákazníkům ze širokého 




2.5 Stav ICT 
Hardware 
Notebooky: 
 Lenovo G580, procesor Intel® Core™ i7-3520M, 8 GB RAM, NVIDIA® 
GeForce® GT630, OS Windows 10 
 Lenovo ThinkPad T400, procesor Intel Core2 Duo P8600, 2 GB RAM, ATI 
Radeon HD3400, OS Windows 10 
Servery: 
 Dell PowerEdge 2900. 
Software 
 ERP systém: Helios Red Start, 
 Operační systém: Windows 10, Windows Server 2008, 
 MS Office: 2013, 
 Antivirus: Eset NOD 32, 
 Komunikace: TeamViewer, Skype, Microsoft Outlook. 
Síťové přípojení 
 Ethernet s TCP/IP protokolem, kruhová topologie 
Používané technologie vyhovují požadavkům informačního systému a jsou s ním plně 
kompatibilní, o tom více v následující kapitole.  
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2.6 Informační systém 
Firma používá standardizovaný informační systém od společnosti Asseco Solutions, a. 
s. v konfiguraci HELIOS Red Start. Tento informační systém obsahuje všech 14 
dostupných modulů kromě nadstandardních funkcí a může ho bezplatně využívat 
jakákoliv firma. Jediná omezení jsou, že firma musí mít obrat do 200 000 Kč a je 
omezen i počet obchodních partnerů na 100. 
Technické informace 
Tento informační systém je navržen na základě architektury klient/server. Je napsán 
v jazyce Microsoft Visual FoxPro 9.0 a využívá i komponenty ActiveX. Pro svou práci 
potřebuje minimálně operační paměť RAM 1 GB DDR2, místo na disku aspoň 1 GB a 
operační systém Windows XP a databázi MS SQL. Podporuje on-line vzdálený přístup i 
offline řešení. 
Do informačního systému každý zaměstnanec přistupuje přes vzdálenou plochu pod 
svým jménem a heslem. Každému uživateli informačního systému je také přidělena 
jeho role podle toho, jaké operace s informačním systémem provádí. 
 
Obrázek 4: Úvodní obrazovka systému Helios RED (Zdroj: (15)) 
2.6.1 Moduly 
Tento informační systém se skládá ze 14  tzv. modulů, které ho rozdělují do dílčích 
funkčních částí. V následující části jednotlivé moduly popíšu včetně jejich funkce a 




Tento modul slouží jako evidenční modul pro zákonné účely. Vychází z platné účetní 
osnovy a pomáhá řídit příjmy, výdaje, náklady a bankovní účty firmy. Nabízí funkce 
tisku účetních knih i souhrnného výkazu zisku a ztrát. 
Využití: Tento modul v současnosti není využíván. 
Bankovní operace 
Modul bankovní operace slouží pro tvorbu a zadávání příkazů k úhradě a umožňuje 
spojení s internetovým bankovnictvím většiny bank v České republice. Díky svému 
napojení na další moduly automatizuje většinu procesů spojených s účetní agendou, 
fakturacemi a vyplácením mezd. 
Využití: Tento modul není v současnosti využíván. 
Daňová evidence 
Tento modul zajišťuje vedení peněžního deníku a integruje další dostupné informace 
z celého informačního systému. Zjednodušuje účtování a podporuje členění všech 
účtovaných operací, což zlepšuje jejich přehlednost. 
Využití: Tento modul v současnosti využívá externí účetní. 
Skladová evidence 
V rámci tohoto modulu probíhají veškeré operace se skladem, tedy veškeré pohyby se 
zbožím v rámci skladu. Na skladové kartě, která obsahuje identifikační číslování, se 
zapíše položka skladu, která je tak jednoznačně definována. Je zde vedena také evidence 
nejčastějších dodavatelů a přehled posledních nákupních cen. Existuje také zajímavá 
možnost využívat online čtečku čárového kódu nebo datový terminál pro příjem a výdej 
zboží ze skladu. 
Využití: Modul se využívá, ale jen částečně. Jsou zde definovány 2 sklady, ale není 
zavedeno žádné členění, ani inventarizace majetku. Neřeší se nákupní ceny, nevede se 
statistika. Pro příjem na sklad nebo výdej z něj není zaveden systém příjemek a výdejek 
nebo elektronický systém čtení čárových kódů. Často se stává, že se operace na skladě 
vůbec v informačním systému nezaznamenávají. 
32 
 
Personalistika a mzdy 
Slouží ke zpracování personální a mzdové agendy. Umožňuje evidovat personální údaje 
o zaměstnancích a podle jejich docházky a počtu odpracovaných hodin či splněných 
úkolů automaticky vypočítávat mzdu včetně srážek na sociální a zdravotní pojištění. 
Modul je spojen s moduly Bankovní operace a Daňová evidence. 
Využití: modul se v současné době nevyužívá. 
Upomínky a penalizace 
Váže se na modul Účetnictví a Daňovou evidenci. Zahrnuje zpracování upomínek a 
vystavení penalizačních faktur. Při překročení stanoveného data splatnosti faktury 
zákazníkem má uživatel systému možnost vystavit upomínku (první, druhou) a následně 
penalizační fakturu. Poskytuje přehled všech pohledávek a závazků s údajem o 
zaplacených a nezaplacených fakturách a jejich odběratelích. Je proto možné si zvolit 
kartu zákazníka a podívat na jeho aktuální platební disciplínu. 
Využití: tento modul se v současnosti nevyužívá. 
Pokladní prodej 
Ve spolupráci s modulem Skladová evidence umožňuje simulaci běžné kontrolní 
pokladny s okamžitým odepisováním ze skladu. Eviduje také formu platby a aktuální 
skladové zásoby. 
Využití: tento modul firma nevyužívá, protože k prodeji nevyužívá počítačovou 
pokladnu. 
Zakázky 
Slouží k podrobné evidenci a vyhodnocování dodávky zboží nebo služeb vůči 
jednotlivým odběratelům z dlouhodobějšího hlediska (déle než 1 rok). Umožňuje 
evidovat plánované náklady a výnosy zakázek, subdodávky a sledovat plán plnění 
zakázky. 
Využití: tento modul využívá firma paradoxně pro evidenci krátkodobých zakázek, ale 
záznamy nejsou kompletní a chybí mnoho potřebných údajů, jako je např. 
předpokládané datum dokončení zakázky apod. To ztěžuje jakoukoliv evidenci a 
sledování průběhu a také plánování. 
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Navíc neprobíhá zápis do záložky kalkulace, kde se má objevit cena za provedenou 
práci včetně potřebných komponentů. Postup práce je místo toho zaznamenán v záložce 
Poznámka. Také chybí zodpovědná osoba, správce systému se dozví až ze záložky 
Historie, kdo danou zakázku spravuje. 
Využití: tento modul se zdá pro potřeby firmy příliš složitý a komplexní, firma ho tedy 
nevyužívá v plném rozsahu a i kdyby ano, spíše by to zvyšovalo administrativní zátěž. 
Vyplatil by se u sledování zakázek složitějšího charakteru, které trvají více než 6 
měsíců a je potřeba u nich sledovat plánované náklady a výdaje včetně materiálu. 
Fakturace 
V tomto modulu je možné vystavit celou škálu dokumentů spojenou s předáním zboží, 
výrobků nebo služeb zákazníkům. Patří mezi ně dodací list, faktura, daňový doklad, 
dobropis nebo penalizační faktura. Lze tu sestavit i firemní ceník, který pak slouží 
zároveň jako nabídkový list. 
Využití: tento modul se aktivně využívá pro vydávání faktur. 
Nákup a prodej 
V tomto modulu dochází k evidenci prodejních objednávek přijatých od zákazníků a 
evidenci nákupních objednávek na zboží a materiál vystavených dodavatelům. 
Navazuje na další moduly informačního systému, jeho podmínkou je existence modulu 
Skladová evidence. 
Dochází zde k evidenci prodejních i nákupních objednávek včetně sledování průběhu 
jejich plnění, příprava objednávek na zboží nebo materiál, rezervace zboží na skladě 
k objednávkám, vystavení faktury na základě objednávky, nastavení slev podle plnění 
podmínek apod. 
Využití: tento modul se nevyužívá. 
Majetek 
Zde se zapisuje všechen dlouhodobý a drobný majetek a majetek pořízený na leasing. 
Má tedy význam pro inventarizaci a souvisí s modulem Účetnictví kvůli spolupráci 
s odpisováním dlouhodobého majetku. Také souvisí se skladovou evidencí zásob. 
Využití: tento modul se nevyužívá. 
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Knihy jízd a cestovní příkazy 
Program se využívá pro evidenci jízd dopravními prostředky. Výchozí databází je 
kmenový soubor vozidel, ke kterým se vždy přiřadí, kdo, kdy, kam a jak dlouho s ním 
jel. Pomáhá tedy při evidenci spotřebovaného paliva pro služební účely. 
Využití: tento modul není používán, místo toho firma preferuje službu Vozový park od 
firmy Vodafone, kdy je firemní vozidlo vybaveno GPS jednotkou, která nepřetržitě 
monitoruje aktuální polohu vozu. Informace o ní spolu s dalšími údaji zasílá do 
databáze na webu. Na základě toho tvoří firma knihu jízd a má přehled o spotřebě 
paliva i počtu ujetých kilometrů a trasách. 
Obchodní partneři – CRM 
Zde jsou uložena data o všech obchodních partnerech, mezi které patří dodavatelé a 
odběratelé firmy se všemi jejich identifikačními údaji a statistikami z finanční oblasti, 
které se importují na základě dat z modulů Účetnictví, Fakturace a Nákup a prodej. 
Zaujme také možnost vyhledat si podrobnosti o obchodním partnerovi na internetu 
v Obchodním rejstříku nebo Registru úpadců. 
Využití: v tomto modulu je uložen seznam téměř 500 zákazníků i dodavatelů s přesným 
popisem a kontaktními informacemi. Tyto informace s využívají pro tvorbu faktur 
v dalších modulech. S přijatou a doručenou poštou se zde nepracuje. 
Také se vůbec nepracuje s obchodním modulem pro nastavení limitu pro zákazníky a 
práci s jejich finanční politikou. 
Manažerské vyhodnocování 
Tento modul slouží pro získávání informací, strategické rozhodování a operativní řízení 
firmy. Zpracovává data z modulů Skladová evidence, Účetnictví a Mzdová evidence. 
Lze tak například sledovat mzdové náklady, porovnávat prodeje v průběhu roku, 
vyhodnocovat náklady na zakázku apod. Na základě analýzy historických dat a 
nacházení souvislostí mezi daty a realitou lze vyvozovat určité závěry o úspěšnosti 
firmy a získávat tak podklady pro další rozhodování. 
Využití: tento modul se v současnosti nevyužívá, protože je jeho nastavení složité a hodí 
se využívat až pro zhodnocení delších časových období nebo zakázek, které trvaly více 
než 1 rok, což není náš případ. 
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2.6.2 Využití informačního systému 
 
Obrázek 5: Graf využití informačního systému (Zdroj: vlastní zpracování) 
Jak lze pozorovat už z grafu, informační systém má v současné konfiguraci 14 modulů, 
z toho se využívá jen 5 z nich, a to ještě ne v plné míře. Reálná odhadovaná míra využití 
systému je tak zhruba 30 %. 
Tuto skutečnost považuji za velkou slabinu, na níž by měla firma zapracovat a zohlednit 









2.7 SWOT analýza informačního systému 
Nyní provedu analýzu silných a slabých stránek informačního systému z vnějšího a 
vnitřního pohledu na základě tzv. SWOT analýzy. 
 
Obrázek 6: SWOT analýza systému (Zdroj: vlastní zpracování) 
Silné stránky 
Systém HELIOS Red Start je vytvořen pro malé firmy a živnostníky a obsahuje tak 
všechny základní funkce, které jsou potřeba. Je jednoduchý a snadno přístupný i pro 
nového uživatele, na druhou stranu se ale nedá lehce přizpůsobovat potřebám firmy a 
rozšíření sice existují, musí se ale dokoupit. Systém je stabilní a umožňuje přístup všem 
zaměstnancům firmy i z pohodlí domova. 
Slabé stránky 
Asi největší slabinou je, že procesy a činnosti ve společnosti nejsou vůbec 
automatizovány, a to ani ty ve spojení s IS. Dochází k nevyužívání informačního 
systému, protože neznají jeho funkce. Na první pohled se jim zdá „zbytečný“ a „nemají 
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čas do něj zapisovat“. Systém se potýká také s nejednoznačností dat a chybovostí 
zápisu. 
Některé funkcionality jsou neobjeveny nebo přehlíženy. Chybí jakékoliv směrnice a 
základní pravidla používání. Velkým problémem je, že firma není schopna monitorovat 
efektivnost svých zaměstnanců a má problém s řízením zásob na skladě, protože se 
skladové zásoby nepromítají do IS. Také chybí propracovanější CRM. 
Co se týče zabezpečení a zálohování, informační systém je sice chráněn heslem, ale 
server i zálohy jsou umístěny na stejném místě, kdyby proto došlo k požáru nebo 
k vniknutí do budovy, kde se tato data nachází, došlo by k jejich ztrátě nebo zcizení. 
Příležitosti 
Největší příležitostí je využít skrytý potenciál modulů, prozkoumat a popsat firemní 
procesy a na základě toho vytvořit přesný návod toho, jak informační systém používat, 
aby generoval hodnoty. Systém by se dal například propojit s plánovaným e-shopem, 
který se připravuje. Díky tomu budou činnosti jasně definované, automatizované a bude 
možné mít přehled o všem, co se ve firmě děje, kde jsou nedostatky apod. 
Dalším bodem je nábor a proškolení stávajících i nových zaměstnanců ohledně 
informačního systému a jeho používání včetně základních zásad práce. Tomu by muselo 
předcházet důkladná identifikace a popis veškerých procesů a jejich sumarizace ve 
formě směrnic a předpisů. Tím by se zlepšila efektivita práce a přecházelo by se 
nedorozuměním a ztrátám času. 
Hrozby 
Systém je a bude neustále ohrožován chybovostí zaměstnanců, která je spojena 
s neautomatizovanými činnostmi a nepopsanými procesy. Dalším problémem je 
nedostatečné zabezpečení serveru, na kterém informační systém běží. Ohrozil by ho 
výpadek systému i vniknutí do budovy firmy a zcizení nebo zničení dat, která jsou na 
něm uložena. Data by mohli odcizit a zničit i zaměstnanci, jejichž manipulace s daty 
není monitorována ani nijak řízena. 
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2.8 Shrnutí analýz 
V této části bych ráda provedla shrnutí všech informací a poznatků, které analýzy 
poskytly. Jelikož se problematických oblastí vyskytlo více, zaměřím se jen na ty 
nejpalčivější a zároveň ty, které se dají vyřešit rychle, snadně a budou mít pro firmu a 
její fungování největší přínos. 
Základní identifikované problémy byly: 
 nevyužití informačního systému, 
 absence školení uživatelů, 
 absence plánování, 
 chybějící CRM a strategie komunikace se zákazníky, 
 chybí přehledy a reporty o systému. 
Firma se potýká s tím, že sice pracuje, ale nefunguje jakékoliv řízení projektů, 
plánování zakázek a jejich sledování. To samé se týká správy stávajících i bývalých 
zákazníků a jejich potřeb. Chybí tedy celková evidence potenciálních obchodních 
příležitostí, vytváření klientské databáze a intenzivní komunikace se zákazníkem i 
v době, kdy se na firmu neobrátí sám. 
Dalším problémem je, že kromě docházky nelze nijak měřit efektivnost zaměstnanců a 
čas, který na zakázce strávili. Nelze tedy ani plánovat a prioritizovat úkoly a chybí 





3 NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této části se konečně dostávám k vlastnímu návrhu řešení problémů objevených a 
vydefinovaných předchozích kapitolách, kdy vyplynulo, že současný informační systém 
není optimálně využívaný, obsahuje nepotřebné moduly a naopak mu jiné chybí. 
Jako řešení problému jsem zvolila přechod na jinou verzi stávajícího systému. Systém 
se momentálně nachází v konfiguraci Helios Red Start a je neplacenou verzí všech 
modulů, které byly poskytnuty firmě k vyzkoušení. Využívání tohoto systému je 
limitováno obratem do 200 000 Kč. Já se na základě analýz pokusím sestavit informační 
systém s moduly, které firma doopravdy potřebuje a bude je využívat. 
3.1 Optimalizace informačního systému 
Prvním bodem optimalizace bude odstranění modulů, které se nevyužívají a nejsou do 
budoucnosti ani potřebné. Návrh na novou konfiguraci v porovnání se stávajícím 
stavem se nachází v tabulce níže. 
3.1.1 Výběr modulů 
Moduly Stávající Využito Návrh 
Účetnictví x   
Daňová evidence x x x 
Bankovní operace x  x 
Skladová evidence x x x 
Personalistika a mzdy x  x 
Upomínky a penalizace x   
Pokladní prodej x   
Zakázky x x  
Fakturace x x x 
Nákup a prodej x  x 
Majetek x   
Knihy jízd a cestovní příkazy x   
Obchodní partneři - CRM x x x 
Manažerské vyhodnocování x   
Celkem 14 5 7 
Tabulka 1: Moduly informačního systému (Zdroj: vlastní zpracování) 
Jak je z tabulky patrné, firma z celkové nabídky 14 dostupných modulů využívala 5 
z nich. Z návrhu jsem proto odstranila moduly, které firma ke své existenci nepotřebuje. 
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Na základě analýzy potřeb a problémů firmy jsem se rozhodla přidat moduly, které by 
mohly firmě pomoci s jejími problémy a zvýšit její efektivitu a stupeň centralizace, aniž 
by ji administrativně zatížily. 
Bankovní operace 
Firma momentálně vede elektronické bankovnictví a elektronické výpisy z Komerční 
banky, u níž vede svůj firemní účet, ale nemá přehled o nezaplacených fakturách 
zákazníků a závazků ke svým dodavatelům. 
To by měl napravit modul Bankovní operace, který lze provázat s moduly Daňové 
evidence a Personalistika a mzdy. Zajišťuje vedení všech vytvořených příkazů 
v databázi, slouží k přehlednému vedení faktur a dobropisů. Spolupracuje 
s elektronickým systémem většiny bank, čímž velmi zjednodušuje práci a placení 
veškerých faktur a pohledávek. Propojením tohoto modulu s elektronickým 
bankovnictvím by firma získala právě onen důležitý přehled, mohla by zadávat 
elektronické platby přímo ze systému a odpadlo by tak vstupování do další 
administrace. Zaúčtované platby se také automaticky dají spárovat s fakturami a 
daňovými doklady, což by zjednodušilo i účetnictví. 
Personalistika a mzdy 
Modul personalistika a mzdy v systému byl opomíjen proto, že ve firmě na počátku 
pracoval jen její majitel. S tím, jak se firma rozrůstá, je ale potřeba evidovat údaje o 
zaměstnancích a sledovat i jejich efektivitu. 
Každý zaměstnanec bude mít založenu vlastní kartu s osobními údaji a bude zapisovat 
docházku. V rámci plánování mu budou přiděleny úkoly na zakázkách, kde bude 
logovat strávený čas a vykonané práce. Na základě přidělené úkolové nebo časové 
mzdy mu pak bude vypočítána mzda. Díky tomuto modulu bude mít vedení firmy 
přehled o tom, na jakých zakázkách se pracuje, jak dlouho a jak rychle. 
Modul dokáže zpracovávat i nemocenskou, dovolenou, ale i jiné formy práce než HPP 
jako je DPP, DPČ apod. Modul také dokáže pracovat s platbami za zdravotní a sociální 
pojištění nebo se slevami na dani. Díky propojení s modulem Bankovní operace lze 
jednoduše a efektivně nastavit automatický elektronický výpis výplatní pásky a 
následné vyplacení zaměstnanců. Navrhovaná verze modulu podporuje současně pět 
zaměstnanců, jeho rozšíření lze kdykoliv dokoupit při případném rozšíření firmy. 
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Nákup a prodej 
Modul Nákup a prodej by měl být nedílnou součástí systému zejména kvůli 
plánovanému zavedené e-shopu. Slouží nejen k evidenci prodejních objednávek, ale i 
k přijetí nákupních objednávek na zboží od dodavatelů. Díky propojení s modulem 
Skladová evidence bude možné na e-shopu automaticky zobrazit stav objednávky, 
přímo je vyřizovat a pracovat se systémem slev a zvýhodnění, které budou pro e-shop a 
jeho následnou propagaci zásadní při nastavování cenové politiky. 
Ostatní moduly 
Ostatní moduly jsem vybrala na základě toho, že byly využívány. Jejich využití ovšem 
nebylo optimální a je třeba využívat více funkcí, k čemuž by určitě pomohlo proškolení 
zaměstnanců, což je dalším bodem návrhů ke změně, kterému se budu věnovat později. 
Každý modul poskytuje možnost generovat přehled o dané kategorii a toto generování 
se dá nastavit automaticky. Z takto získaných reportů lze proto velmi jednoduše sestavit 
měsíční přehledy o fungování firmy. 
3.1.2 Vazba na e-shop 
K modulu Nákup a prodej jsem vybrala ještě speciální funkcionalitu, která bude 
podporovat plánované zavedení internetového obchodu. Ta je uskutečněna 
prostřednictvím formátu XML. Ten se exportuje z modulu Skladová evidence a pak se 
načítá a zpracuje v aplikaci internetového obchodu. Zajišťuje také synchronizaci 
s objednávkami z modulu Nákup a Prodej. Celý proces znázorňuje následující schéma. 
 
Obrázek 7: Vazba IS na e-shop (Zdroj: vlastní zpracování) 
Velkou výhodou je, že na toto řešení podporuje velké množství už hotových e-shopů, 
při výběru e-shopu tak nebude firma omezena na 1 nebo 2 varianty. Z partnerských 

















Skladová evidence + podpora e-shopu 
Personalistika a mzdy 
Fakturace 
Obchodní partneři - CRM 
Nákup a prodej 
Celkem (bez DPH) 25 800 Kč 
Tabulka 2: Ekonomické zhodnocení informačního systému (Zdroj: Příloha č.1) 
Jedná se o souhrnnou cenu vybraných modulů bez DPH podle nabídky, kterou jsem 
obdržela od obchodního zástupce firmy Asseco Solutions, a.s. na základě své poptávky 
uvedené v příloze této práce. Tato cena platí pro 1 licenci. Ke každému modulu zároveň 
tak bude moct přistupovat zároveň jen jeden uživatel, což by pro firmu při její současné 
velikosti neměl být problém. 
Kromě této prvotní investice souvisí s provozem informačního systému také poplatek 
za systémovou podporu, ve které jsou zahrnuty aktualizace a zajištění souladu s aktuální 
legislativou České republiky. V ceně podpory je také možnost využívat telefonickou a 
e-mailovou podporu. Tento poplatek činí 7 740 Kč bez DPH a první půl rok je zdarma. 
Firma Asseco Solutions a.s. také nabízí doplňkové služby jako migrace dat, 
implementace systému zkušeným servisním technikem a s tím související prvotní 
zaškolení a poradenství při zaškolení. Vzhledem k tomu, že je zkoumaná firma z oboru 
IT, tyto nadstandardní služby nebude potřebovat a vše z technické oblasti si bude moci 
zařídit sama, čímž se opět hodně ušetří na výdajích. 
3.1.4 Přínosy optimalizace 
Z původních 14 modulů, z nichž se využívalo 5, jsem vybrala jako ty nejzásadnější pro 
chod firmy. Při správném nastavení a zadání vstupních informací lze tvrdit, že hlavním 
přínosem těchto změn bude úspora času a automatizace procesů, což je hlavním účelem 
používání informačního systému. 
Kromě toho poskytne systém nově i přehled o zaměstnancích, příjmech, výdajích a 
nákladech spojených s provozem firmy. Zvýší se také stupeň centralizace informací a 
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tím i jejich přehlednost. Díky generování reportů a přehledů v grafické podobě bude mít 
vedení dost podkladů pro operativní i strategické plánování. 
Díky své modularitě lze také informační systém kdykoliv rozšířit o další nadstandardní 
služby. Podporu e-shopu jsem zvolila proto, že firma v současnosti chce jednoduché e-
shopové řešení spojené s informačním systémem a dalším krokem bude tedy vybrat 
vhodný e-shop. 
3.2 Mobilní aplikace 
V dnešní době už jsou mobilní aplikace nezbytnou součástí našich životů a podnikání se 
díky nim značně zjednodušuje a urychluje. Jelikož je vlastník firmy zároveň i jejím 
obchodním zástupcem a stará se o obchodní stránku firmy, je pro něj důležité, aby mohl 
dojednávat zakázky, zatímco zaměstnanci plní jím zadané úkoly. Také potřebuje přístup 
k informacím např. o skladových zásobách a o efektivitě zaměstnanců i z terénu.  
3.2.1 Sunnysoft mAgent 
Výše zmíněné funkcionality jsou obsaženy v aplikaci Sunnysoft mAgent od firmy 
Sunnysoft s.r.o. Dá se napojit na vícero informačních a ekonomických systémů včetně 
Heliosu RED. 
 





Technicky je řešení rozděleno na dvě části, a to na Sunnysoft mServer, kdy serverová 
aplikace zajišťuje výměnu dat mezi ERP a mobilním zařízením. Aplikační část 
Sunnysoft mAgent se stará o synchronizaci dat se serverem. Pro komunikaci v terénu se 
pak využívá buď mobilních dat, WiFi nebo jiným spojením s internetem. 
Podporované jsou z mobilních zařízení všechny telefony a tablety s operačním 
systémem Android nebo iPhone. Výhodné je i použití mini notebooků nebo netbooků, u 
nich je podporovaný operační systém Windows Mobile a Windows 7/8/10. Další 
z podporovaných periferií jsou přenosné tiskárny podporující WiFi, Bluetooth nebo 
IrDA, na nichž lze vytisknout dodací listy, prodejky, objednávky nebo faktury. 
Funkcionalita 
V prostředí Sunnysoft mAgent se nachází několik modulů – zákazníci, zboží, 
cenotvorba, návštěvy, sklady, doklady, marketing, reporty, data a administrace. Popis 
těchto kategorií je obsažen v dokumentaci a návodu k použití, já zmíním funkcionalitu 
těch několika hlavních, které by firma mohla využívat. 
Po vstoupení do aplikace pod jménem a heslem se uživatel dostane na přehled 
zákazníků (synchronizováno se zákazníky z informačního systému modulu Obchodní 
partneři). Zde si lze u každého zobrazit historii objednávek a zobrazit, kde se nachází na 
mapě. 
V kategorii zboží se nachází přehled zboží včetně toho, v kolika kusech se momentálně 
nachází na skladě a za jakou cenu. Lze si zobrazit i náhled zboží a další podrobnosti. Za 
velmi důležitou funkcionalitu považuji modul návštěvy, kde si lze naplánovat, u kterých 
zákazníků se kdy bude co provádět. Tento plán je zanesen do mapy a nastaví zároveň i 
ideální trasu podle současné polohy uživatele. Lze sledovat zaměstnance podle GPS, 
kde se zrovna nachází a jestli plní daný plán. 
Při prodeji zboží přímo u zákazníka lze přímo vytisknout jakýkoliv doklad nebo 
konkrétně sdělit informace o tom, jestli je dané zboží na skladě. Dalším důležitým 
bodem aplikace je marketing. Tady lze vytvářet kampaně na určité zboží a zvýhodňovat 




Díky souhrnným statistikám z modulu reporty už není třeba nic složitě generovat. 
Samozřejmostí je zálohování dat a automatická synchronizace zboží, zákazníků a 
skladů. 
Hlavní výhody: 
 navýšení počtu objednávek v terénu, 
 aktuální přehled o dění ve firmě a činnosti zaměstnanců, 
 monitoring efektivnosti práce, 
 okamžitá synchronizace dat, 
 přehled o skladových zásobách, 
 plánování tras, návštěvy zákazníků. 
Přínosy 
Je velmi jednoduché vytvořit objednávku přímo u zákazníka nebo odepsat zboží ze 
skladu při jeho předání, čímž odpadá nutnost vypisovat papírové příjemky a výdejky.  V 
mobilní aplikaci je zabudován jednoduchý CRM systém, který umožňuje plánovat 
schůzky a komunikovat se zákazníky přímo na místě z pohodlí jejich domova, zato ale 
se stejnými informacemi, jako by byl jednatel firmy v sídle firmy. Mít chytrý telefon 
s napojením na informační systém navíc urychlí práci s informacemi, zadávání úkolů a 
zvýší i profesionalitu a prestiž firmy v očích zákazníka.  
3.2.2 Ekonomické zhodnocení 
Pro firmu je prvních 30 dní na testování zdarma. Pro uživatele je vytvořena databáze 
naplněná zkušebními daty, takže si uživatel může libovolně zkoušet všechny funkce bez 
obav o ztrátu dat. Poté bude nutné zakoupit licenci v následující verzi. 
Verze Business 
Popis Včetně propojení do firemního systému. 
Pro práci s daty slouží webové rozhraní. 
Počet uživatelů 1-10 
Napojení na ERP ano 
Server Sunnysoft mServer 
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Forma úhrady pronájem 
Měsíční platba za 1 uživatele bez DPH 1290 Kč 
Tabulka 3: Ceník mobilní aplikace (Zdroj: (12)) 
3.3 Školení 
Jelikož byl systém nasazen do ostrého provozu za chodu, neproběhlo žádné úvodní 
školení pro zaměstnance, jelikož to bylo považováno za ztrátu času. To se ale následně 
ukázalo jako zásadní problém při práci s informacemi, které následně v informačním 
systému chybí. Vedení firmy ani zaměstnanci navzdory změnám v legislativě, tak i 
v samotném systému nemají o funkcích a možnostech využívání přehled a nadále 
přetrvává neznalost samotných základů práce s informačním systémem. Navrhuji proto 
zavést systém školení, který pomůže zvýšit efektivitu využívání systému a přispěje i 
k celkovému zvýšení produktivity práce a zlepšení toku informací ve firmě. 
3.3.1 Úvodní školení 
Se zakoupením licence Helios RED je k dispozici zdarma úvodní školení přímo od 
firmy Asseco Solutions v Hradci Králové. Probírají se zde úplné základy pro začínající 
uživatele. Tímto školení by měli projít všichni uživatelé systému a po jeho absolvování 
by měli mít zvládnuty základy ovládání a vědět, co kde najít a co je k čemu dobré a jaké 
jsou další možnosti používání. 
3.3.2 Specializovaná školení 
Specializovaných školení by se mělo pravidelně účastnit vedení firmy, případně 
zaměstnanci, jejichž specializací je práce s jedním ze specializovaných modulů (účetní). 
Výhodou školení je to, že jsou realizovaná jako nahrané webináře, které si lze prohlížet 
opakovaně a používat je jako návody, i jako klasická školení, takže si každý může 
vybrat dle svých preferencí. Současně doporučuji vypracovat plán školení a rozložit jej 
v průběhu roku.  Uvedené ceny školení jsou včetně DPH. 
Školení Typ Cena (v Kč) 
Jak začít pracovat v modulech 





Uzávěrkové operace pro účetní webinář 550 
Sklady, Fakturace školení 2100 
Tabulka 4: Ceník školení (Převzato z (13)) 
V souvislosti se školením je také zaměstnance motivovat, aby školení podstupovali a 
podpořit sdílení nových poznatků v rámci firmy.  
3.3.3 Videonávody 
Kromě placených i neplacených školení existuje na stránkách helios.eu sekce 
Videonávody, kde se nachází krátká videa s popisem všech základních modulů 
informačního systému Helios RED včetně audio komentáře s vysvětlením základních 
funkcí. 
Tyto videonávody mohou sloužit jako expresní řešení problémů s neznalostí 
informačního systému a seznámení se se základy. Tyto videonávody jsou zdarma a 
navíc jsou velmi krátké a výstižné, šetří tedy čas i peníze firmy. 
3.4 SWOT analýza po změnách 
Za předpokladu, že dojde ke všem plánovaným změnám, jsem provedla nové hodnocení 
informačního systému metodou SWOT, abych zjistila, jestli byly posíleny silné stránky 
systému a naopak ubylo položek na straně slabých stránek a zda se zavedením nových 




Obrázek 9: SWOT analýza po změnách (Zdroj: vlastní zpracování) 
3.4.1 Výsledky hodnocení SWOT analýzy 
Celkově lze konstatovat, že díky výběru efektivních modulů, které jsou spolu 
propojeny, zavedení školení a mobilní aplikaci se informační systém stal spolehlivým 
nástrojem a pomocníkem ve všech stádiích firemních procesů. Velmi kladně by se dala 
hodnotit změna v oblasti tzv. orgware a peopleware. Eliminovala se neefektivnost a 
zmenšila se chybovost zaměstnanců, i když ji ve SWOT analýze i nadále ponechávám 
jako připomenutí do budoucnosti a nutnost neustálého vzdělávání. 
V oblasti hrozeb přibyla bezpečností hrozba od mobilní aplikace, jelikož při ztrátě 
mobilního zařízení hrozí nabourání do systému a únik dat. Také jsou mobilní zařízení 
náchylnější na útoky virů, což bude vyžadovat opatrné zacházení a nainstalování 
příslušného antivirového systému.  
Po stránce personální je firma připravena nabírat další zaměstnance a opatrně 
expandovat. Informační systém by měl být vyvážený, i když s určitostí by to potvrdila 
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jen analýza HOS8, kterou bych doporučovala provést, až bude mít firma více 
zaměstnanců a bude tedy větší vzorek respondentů a tím i relevantnější výsledky. 
Po implementaci všech změn bych doporučovala investovat do kvalitního business 
plánu a zamyslet se nad sestavením vhodné strategie, která by vedla k plynulému a 
stabilnímu růstu firmy, která se pomalu z podniku jednoho člověka bude moci 
transformovat i do jiné právní formy, např. akciové společnosti nebo společnosti 




3.5 Celkové ekonomické náklady 
Nyní zhodnotím celkové náklady na zavedení informačního systému, mobilní aplikace a 
školení a rozdělím tyto položky na jednorázové investice a náklady související se 
správou. 
Jednorázové náklady Částka bez DPH 
Cena informačního systému 25 800 Kč  
Instalace a nastavení ISu 3 000 Kč  
Úvodní školení (náklady na 2 zaměstnance) 1 200 Kč  
Instalace a nastavení aplikace 1 000 Kč  
Celkem 31 000 Kč  
Tabulka 5: Jednorázové náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
Roční údržba Částka bez DPH 
Údržba ISu  7 740 Kč 
Výdaje za mobilní aplikaci 15 480 Kč 
Pravidelná školení pro firmu 5 000 Kč 
Celkem 28 220 Kč 
Tabulka 6: Roční náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položky Částka bez DPH 
Jednorázové náklady 33 220 Kč 
Roční údržba 28 220 Kč 
Celkem 59 220 Kč 





Jako první krok této práce jsem si položila za cíl provést souhrnnou a vůbec první 
komplexní analýzu firmy Ing. Antonín Hrubý a navrhnout změny informačního 
systému, které by firmě pomohly v dalším rozvoji a určily další směr jejího vývoje. 
Tyto analýzy jsem provedla pomocí metod SWOT, kdy jsem s pomocí zaměstnanců, 
majitele a na základě vlastního pozorování nastínila silné a slabé stránky celé firmy, 
které jsem doplnila o hrozby a příležitosti. K těmto informacím jsem dodala ještě závěry 
získané z Porterovy analýzy, které mě v mém zkoumání utvrdily. 
Dále jsem provedla SWOT analýzu i samotného informačního systému ve stavu, 
v jakém se nacházel. Tento stav nebyl moc příznivý. Informační systém se skládal 
z několika modulů, které nebyly téměř využívány a celý informační systém vykazoval 
známky neefektivity pramenící z neznalosti možností a funkcí, které systém nabízí. 
Identifikovala jsem tedy zásadní nedostatky systému, mezi které patřila zejména vysoká 
míra nevyužití, absence školení zaměstnanců, nehomogenita dat a v neposlední řadě i 
nedostačující CRM. 
V sekci návrhu řešení jsem se zaměřila na ty nejpalčivější problémy a pokusila se 
optimalizovat systém tak, aby došlo k jeho zlepšení jako celku a zároveň si zachoval své 
stávající kvality. Navrhla jsem zavedení školení, které povede k úspoře času i financí. 
Také se mi podařilo najít vhodnou mobilní aplikaci se základní podporou CRM, která se 
může podílet na zvýšení úrovně systému, přehlednosti a efektivity prodeje. 
Doufám, že mnou navržené změny přispějí ke zvýšení celkové úrovně informačního 
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